EKSPANSI PASAR SARI BUAH MANGGA by Eko, Nurhadi
9 (I-MAGRI 
Jurnal IImiah Manajemen Agribisnis Vol. 3 No. 1 
EKSPANSI PASAR SARI BUAH MANGGA 
*Eko N urhadi 
Abstract 
One of agricultural produce processing aim increase product quality so that product added 
value increases. The efforts of developing agribusiness that competitive are specified among others 
market orientation, increase market segment especially international market with relies on 
productivity and added value passes capital utilization, technology innovation utilization with 
human resource creativity and not again relies on abundance resources and uncultivated labour. For 
do market penetration can be done with promotion. 
The purpose of this research are (1) for know market penetration efforts that done by company 
and (2) for analyze factors that influence market penetration effort success that done by company. 
Firstly purposed are analyzed by using description analysis while second purpose used 
multiple linear regression analysis. The result it shows that effort penetration market done by 
company such as: a). Fixed lower price from product of a kind at market, b). Promotion activity 
done with radio; leaflet, banner, newspaper and brochure, c). Efforts of increases product volume 
each month and d). Increase retailer total while positive influential factors towards market 
penetration success are promotion cost, product volume and retailer total. 
The product concept best saw by company, for example: package better create more 
interesting, label in bottle better pined up nutrient value that implied in every mango juice bottle and 
company begin to dare display juice in media aloof. 
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PENDAHULUAN 
Pemasaran di dalam suatu perusahaan 
meliputi berbagai aspek keputusan dan 
kegiatan yang ditujukan untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan guna 
menghasilkan keuntungan. Proses pemasaran 
yang sesungguhnya mengidentifikasi 
kebutuhan pelanggan, mengembangkan 
produk dan jasa untuk memenuhi kebutuhan 
ini, menetapkan program promosi dan 
kebijakan harga, serta menerapkan sistem 
distribusi untuk menyampaikan barang dan 
jasa kepada pelanggan (Downey dan Erickson, 
2004). 
Strategi pemasaran sangat diperlukan 
pada proses kegiatan usaha. Strategi tersebut 
perlu disusun dan dijalankan oleh para 
pengusaha pada saat perusahaan mulai 
dibentuk sampai dengan usaha mulai berjalan 
dan seterusnya. Dengan adanya strategi 
tersebut dalam usaha maka akan memudahkan 
para pelaksana dalam melakukan kegiatan dan 
analisis terhadap tugas yang akan dikerjakan 
selanjutnya, sesuai dengan gerak usaha yang 
sedang dilakukan. Target yang dicapai 
mengikuti hasil strategi yang dibuat (Stanton, 
2005). 
Kesulitan utama yang dialami banyak 
usaha baru yaitu melakukan penetrasi produk 
baru ke pasar. Untuk melakukan penetrasi 
pasar dapat dilakukan dengan kegiatan 
promosi atau mengenalkan produk ke 
konsumen. Promosi akan membantu 
mengangkat merek produk dan nama 
produsen. Kesulitan terjadi jika produk yang 
ditawarkan memiliki kesamaan dengan 
produk kompetitor lainnya. Untuk itu perlu 
dicermati keunggulan produk dan keunikan 
dari produk yang dijual. Dengan mengusai 
keunggulan produk dan keunikan produk akan 
memudahkan tim penjualan untuk melakukan 
penjualan. Jika keunggulan produk dan 
keunikan tidak jauh berbeda dengan produk 
kompetitor maka perlu diantisipasi dengan 
memberikan keuntungan lebih dan layanan 
yang lebih baik kepada konsumen. Dengan 
cara ini kompetisi harga akan terhindari, dan 
tidak menyebabkan terjadinya perang harga 




